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Señores miembros del jurado calificador; cumpliendo con las disposiciones establecidas en 
el reglamento de grado y títulos de la Universidad césar Vallejo; pongo a vuestra 
consideración la presente investigación titulada “Plan de branding para incrementar las 
ventas de Makisapa Coffee - Moyobamba, San Martín, 2018”, con la finalidad de optar el 
título de Licenciado en administración. 
La investigación está dividida en ocho capítulos: 
 
I. INTRODUCCIÓN. La realidad problemática y los trabajos previos se detallan a través 
del método del embudo, por el cual se organizan en los ámbitos o niveles internacional, 
nacional y local. Además, se fijan las teorías relacionadas al tema, formulación del problema, 
justificación del estudio, hipótesis y objetivos de la investigación. 
II. MÉTODO. El diseño de investigación es de pre prueba – post prueba con un solo grupo 
o también conocido como diseño pre experimental; se delimitó una población con 55 
personas y se trabajó con una muestra de 48; la técnica e instrumento de recolección de datos 
utilizados son la encuesta y el cuestionario, la validez del instrumento fue sometida a juicio 
de expertos y su coeficiente de confiabilidad se obtuvo mediante el alfa de Cronbach. Y se 
usaron métodos de análisis de datos tales como la tabulación y la clasificación de datos 
estadísticos. 
III. RESULTADOS. El procesamiento de la información se presenta a través de tablas y 
sus respectivas interpretaciones. 
IV. DISCUSIÓN. Se presenta el análisis y discusión de los resultados encontrados durante 
la tesis. 
V. CONCLUSIONES. Se consideran las conclusiones, tanto general como las específicas, 
teniendo en cuenta los objetivos planteados. 
VI. RECOMENDACIONES. Se presentan las sugerencias y recomendaciones de acuerdo 
a las conclusiones. 
VII. PROPUESTA. Se adjunta el plan de branding como propuesta que fue aplicada. 
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RESUMEN 
En la presente tesis se ha realizado el diseño de un plan de branding para incrementar las 
ventas de Makisapa Coffee, específicamente para estructurar, identificar y comunicar su 
marca corporativa, es por ello que era menester desarrollar estrategias que corroboren al 
logro de la sistematización de la identidad corporativa y el cambio de la perspectiva de sus 
clientes hacia ella, garantizando un incremento positivo en el enfoque de ventas de la 
empresa. 
Para la elaboración del plan de branding se empleó como modelo principal la teoría de 
Capriotti (2009) y para la concepción de ventas se tomaron los pensamientos referentes a De 
La Parra y Madero (2003). También, se usó la respectiva técnica e instrumento de 
recolección de datos, los cuales fueron una encuesta y un cuestionario. 
Este trabajo tiene un diseño pre experimental, cuya intervención se demuestra por medio de 
un pre test y post test en un grupo determinado, de tal manera que dicho grupo fue evaluado 
dos veces para conocer la incidencia del plan de branding en las ventas. En suma, la 
población está compuesta por los consumidores de café en el distrito de Moyobamba 
habiendo tenido en cuenta una muestra de 380 personas. 
Finalmente, se puede concluir que la aplicación de un plan de branding no es significativa 
para incrementar las ventas en cuanto a la percepción de los consumidores respecto a los 
usos y beneficios de Makisapa Coffee. 
Palabras clave: Plan de branding, ventas, identidad, imagen. 
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ABSTRACT 
In this present thesis, it has been developed the designe a branding plan to increase Makisapa 
Coffee’s sales, specifically to organize, identify and communicate the corporate image. In 
this sense, it was necessary to develop new strategies to achieve the systematization of the 
corporate identity and the chage of perspective of its clients, making sure a positive increase 
on sales approach. 
For the branding plan it was used, as a a main model, the Capriotti (2009) theory, and for 
sales conception it was taken some thoughts regarding to De La Parra y Madero (2003). It 
was also used a technique and data collectio instrument: a survey and questionnaire. 
This work has a pre-experimental designand its intervention is proved by a pre and post test 
in the same group. In this sense, this group was evaluated twice in order to know the 
incidence of the branding plan on the sales. In synthesis, the population is made up of coffee 
consumers in the district of Moyobamba, taking into account a sample of 380 people. 
Finally, it can be concluded that the application of a branding plan is not significant to 
increase sales in terms of the perception of consumers regarding the uses and benefits of 
Makisapa Coffee. 
Keywords: Branding plan, sales, brand dentity, brand image. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
